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Adinna Fatliati (2021):  Strategi Pemasaran Tabungan Haji pada Baitul 
   Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia  
   Pekanbaru. 
Tugas akhir ini di latar belakangi banyaknya BMT yang ada di pekanbaru 
dimana hal ini di butuhkan strategi pemasaran sehingga tetap eksis dan 
berkembang. Strategi pemasaran yang dilakukan BMT DMI Pekanbaru untuk 
meningkatkan jumlah nasabah tabungan haji. Karena dari bulan ke bulan tidak 
mengalami peningkatan secara signifikan. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk tabungan haji pada Baitul Maal 
Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia Pekanbaru dan untuk mengetahui apa saja 
yang menjadi faktor pendukung dan penghambat yang di hadapi Baitul Maal Wa 
Tamwil Dewan Masjid Indonesia Pekanbaru dalam menerapkan strategi promosi 
dalam tabungan haji. 
Penelitian ini dilakukan di BMT DMI pekanbaru dengan menggunakan 
key informan sebanyak dua orang yaitu pimpinan dan marketing. Analisis data 
dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. Teknik pengumpalan data  
menggunakan wawanacara dan dokumentasi. Sedangkan sumber data penelitian 
ini ada dua yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder.  
Berdasarkan hasil Penelitian penelitian bahwa untuk memudahkan BMT 
DMI dalam mencapai target kegiatan pemasaran yang telah dirumuskan, BMT 
DMI melakukan perumusan dalam memilih dan menetapkan pasar yang akan di 
tuju dengan menggunakan marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri atas 
7P yaitu: Product (Produk), Price (Harga), Promotions (Promosi),  Place 
(Tempat), People (Orang), Proces (Proses), Physical Evidence (Bukti Fisik). 
Sedangkan faktor pendukung dalam tabungan haji yaitu (1) masyarakat mayoritas 
beragama islam (2) semua muslim memiliki niat naik haji (3) pembukaan 
tabungan haji tidak rumit (4) setoran awalnya ringan (5) letak lokasinya strategis 
(6) menyadarkan masyarakat untuk menabung sejak dini (7) masyarakat tidak 
khawatir tentang penggelapan uang. Sedangkan faktor penghambat dalam 
tabungan haji adalah (1) sebagian masyarakat tergolong masih rendah (2) 
minimnya pemahaman masyarakat terhadap prinsip-prinsip syariah (3) belum 
mempunyai sosial media (4) belum memiliki gedung sendiri (5) tidak memiliki 
travel sendiri dan tidak bekerjasama dengan pihak travel lainnya. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) adalah Lembaga Keuangan Mikro 
yang beroperasi berdasar pada prinsip syariah islam. Ada dua divisi utama 
lembaga, sebagai dasar bisnis yaitu sebagai Baitul Maal dan Baitul Tamwil 
dalam satu kegiatan lembaga. Konsep Maal lahir dan menjadi bagian dari 
kehidupan masyarakat muslim dalam hal menghimpun dan menyalurkan 
dana yang termasuk divisi pertama berkaitan dengan misi sosial, yaitu 
sebagai zakat, infaq, shadaqah dan lain-lain secara produktif . Sedangkan 
konsep tamwil lahir untuk kegiatan bisnis produktif yang murni untuk 
mendapatkan keuntungan dengan sektor masyarakat menengah kebawah 




Lembaga Keuangan Mikro (LKM) pada dasarnya dibentuk 
berdasarkan semangat yang terdapat dalam pasal 27 ayat (2) serta pasal 3 
ayat (1) dan ayat (4) UUD 1945. LKM adalah lembaga yang memberikan 
jasa keuangan bagi pengusaha mikro dan masyarakat berpenghasilan 
rendah, baik formal , semi formal, dan informal. Dengan kata lain, LKM 
merupakan lembaga yang melakukan penyediaan jasa keuangan bagi 
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pengusaha kecil dan mikro serta masyarakat berpenghasilan rendah.
2
Jenis 
LKM ada berbagai macam bentuk salah satunya adalah Baitul Maal Wa 
Tamwil (BMT) yang merupakan LKM dengan prinsip syariah. 
Di Indonesia pertumbuhan dan perkembangan BMT sangat pesat. 
Kehadiran BMT untuk menyerap aspirasi masyarakat muslim ditengah 
kegelisahan kegiatan ekonomi merupakan sebuah lembaga keuangan islam 
yang  hadir di tengah-tengah carut marutnya perekonomian kapitalis yang 
diterapkan di negara ini, kini hadir dengan menawarkan sistem baru sistem 
yang bebas riba, bebas dari praktek ketidakadilan, mengedepankan 
amanah dan juga mengemban misi sosial. Baitul Maal Tamwil (BMT) 
bertugas menghimpun dan menyalurkan dana untuk masayrakat3. 
Tumbuhnya BMT yang sedemikian pesat tentunya menimbulkan 
persaingan yang semakin ketat baik antara BMT dengan lembaga 
keuangan lain seperti Bank Pengkreditan Rakyat Syariah (BPRS) maupun 
antara BMT itu sendiri. Hal ini mengharuskan manajaman melakukan 
strategis khusus yang mampu mempertahankan kondisinya agar dapat 
bertahan dengan baik atau dapat menjaga keberlangsungan hidupnya 
(Survive), mampu memenangkan persaingan dengan berbagai kebijakan 
dalam pemasarannya khususnya dalam bidang pemasaran. Semakin 
banyaknya BMT sehingga dibutuhkan strategi pemasaran agar BMT itu 
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tetap eksis dan berkembang. 
Menurut Marrus dalam Husein Umar strategi didefinisikan sebagai 
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus 
pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau 
upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. 
4
 
Kotler memberikan definisi bahwa manajaman pemasaran sebagai 
suatu seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan 
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan 
mengkomunikasikan nilai  pelanggan yang unggul.
5
 
 Strategi pemasaran menurut Kotler adalah logika pemasaran 
dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi customer dan 
dapat mencapi hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan. 
 Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 
tujuan pemasaran. Setiap lembaga keuangan dalam memasarkan produk 
yang dihasilkannya menjalankan strategi pemasaran, sehingga dapat 
mencapai sasaran yang diharapkan. Strategi pemasaran dapat dinyatakan 
sebagai dasar tindakan yang mengarahkan kegiatan atau usaha pemasaran 
dan suatu lembaga keuangan, dalam kondisi persaingan, dan lingkungan 
yang selalu berubah agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan. Dalam 
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menetapkan strategi pemasaran yang akan dijalankan, lembaga keuangan 




Tujuan pentingnya adanya strategi pemasaran ialah untuk 
membangun perusahaan. Secara sederhana, konsumen akan lebih memilih 
produk dengan perusahaan yang sudah dia ketahui ataupun dipercaya 
sebelumnya. Dengan adanya pemasaran, konsumen akan tahu perusahaan 
tersebut. Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. 
Konsep pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang 
sifatnya dapat dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix 
(bauran pemasaran).  Menurut Kotler bauran pemasaran merupakan suatu 
cara didalam pemasaran yang digunakan oleh perusahaan atau produsen 
secara terus menerus untuk memenuhi misi suatu perusahaan dipasar 
sasarannya. Bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan 
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh 
perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar 
sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari 7P yaitu product, price, promotions, 
place, people, process dan physical evidence.
7
 
Demikian juga dengan BMT DMI kota Pekanbaru yang juga 
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membuat strategi pemasaran agar di lirik oleh masyarakat Riau pada 
umumnya. Semakin banyak masyarakat menggunakan produk-produk 
BMT DMI Pekanbaru maka semakin banyak jumlah nasabah yang 
dimiliki. Hal tersebut dapat tercapai dengan menggunakan strategi 
pemasaran yang tepat. 
 Berdirinya koperasi Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia (BMT DMI) kota Pekanbaru diawali keprihatinan oleh pengurus 
Dewan Masjid Indonesia (DMI) Kota Pekanbaru pada tahun 2020  
diwaktu maraknya praktek-praktek rentenir di Kota Pekanbaru Baitul 
Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbaru  
ini berada di bawah naungan Masjid Agung An-Nur Privinsi Riau. 
Walaupun Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) 
ini termasuk BMT baru, tetapi  Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia (BMT DMI) sudah mampu menarik banya nasabah. Adapun 
produk-produk yang ditawarkan oleh Baitul Maal Wa Tamwil Dewan 
Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbaru, ialah produk 
penghimpunan dana yang terdiri dari Tabungan Syariah Umum, Tabungan 
Aqiqah, Tabungan Qurban, Tabungan Umrah, Tabungan Pendidikan, 
Tabungan Kas Masjid, Tabungan Impian, Tabungan Haji, Tabungan 
Walimah (pernikahan), sedangkan produk pembiayaan adalah pembiayaan 
murabahah dan kewirausahaan.  
Pada BMT DMI tabungan haji menggunakan akad mudharabah 




bentuk kerja sama antara shahibul mal dengan mudharib dimana 
cakupannya dibatasi oleh spesialis, waktu dan tempat usaha. Batasan-
batasan itu dimaksudkan untuk mengatasi modalnya dari resiko kerugian. 
Haji pada hakekatnya merupakan aktivitas suci yang pelaksanaannya 
diwajibkan oleh Allah SWT kepada seluruh umat muslim bagi yang telah 
mencapai isthitho’ah (mampu) baik secara lahir maupun batin. Disebut 
aktivitas suci  karena seluruh rangkaian kegiatannya adalah ibadah. Haji 
juga disebut sebagai ibadah puncak yang melambangkan ketaatan serta 
penyerahan diri secara total kepada Allah. Haji  merupakan kegiatan 
berkunjung ke Baitullah (Ka‟bah) untuk mengerjakan ibadah haji dengan 
cara, tempat, waktu, atau masa tertentu. Maksud dari cara tertentu tersebut 
adalah ihram, wukuf di arafah, thawaf dan sa’i.
8
 
Adapun ayat yang berbicara tentang ibadah haji adalah QS Ali 
Imron Ayat 97: 
ِِّ َبثِ  آَٚبثِ  فِٛ ِْٛىَِ َيقَبوِ  بَُِّٛ ۖ ِ إِْبَرا  ٍِْ َي َٔ ٌَِ َدَخهَّ ِ  ۖ ِ آِيًُب َكب  ِِ لِِلّ َٔ ْٛجِِ ِحجِ  انُّبسِِ َعهَٗ  ٍِِ اْنبَ  اْسخَطَب َي
ِِّ عَِ ْٛ ۖ ِ َسبًِٛلِ إِنَ  ٍِْ َي َٔ ِٙ  َللّاَِ فَإٌِ َكفَرَِ  ٍِِ َغُِ  اْنَعبنَىِِ َع
Artinya : “Pada nya terdapat tanda-tanda yang nyata, di antaranya maqam 
ibrahim, barang siapa yang memasukinya (Baitullah itu) menjadi amanlah 
dia mengerjakan haji adalah kewajiban manusia terhadap Allah, yaitu bagi 
orang yang sanggup mengadakan perjalanan ke Baitullah. Barang siapa 
mengingkari (kewajiban haji), maka sesungguhnya Allah maha kaya (tidak 
memerlukan sesuatu) dari semesta alam.”
9
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Dari ayat diatas dijelaskan bahwa betapa pentingnya ibadah haji yang 
termasuk rukun islam yang kelima. Oleh karena itu kita sebagai umat islam 
wajib melaksanakan ibadah haji bagi yang mampu. Sebagian besar rakyat 
indonesia beragama islam. Karena panggilan haji itulah maka umat islam 
mengharapkan dapat menjalankan ibadah haji ketanah suci mekkah. Meskipun 
biaya nya sangat besar tetapi masyarakat bisa menabung untuk menunaikan 
ibadah haji. 
Tabungan haji adalah suatu bentuk pelayanan dari perusahaan yang 
bertujuan untuk mempermudah masyarakat dalam merencanakan tabungan 
untuk menunaikan ibadah haji. BMT sebagai lembaga keuangan non bank 
yang berbasis syariah yang berupaya untuk menghimpun dana masyarakat 
yang ingin menunaikan ibadah haji memberikan beberapa bentuk pelayan 
yang sesuai dengan syariah.
10
 Dilihat dari jumlah nasabahnya baru sedikit. 
Maka dibutuhkan strategi pemasaran lebih baik sehingga bisa meningkatkan 
jumlah nasabah dengan cara strategi promosi. 
Dari wawancara awal dengan Bapak Hanafi selaku marketingyang 
mengatakan bahwa jumlah nasabah yang ada pada produk tabungan haji baru 
mencapai 1 orang hal ini dikarenakan BMT DMI baru berdiri pada  tahun 
2020, oleh karena itu di butuhkan strategi pemasaran yang lebih baik dengan 
cara strategi promosi. Selanjutnya bapak hanafi mengatakan tugas BMT DMI 
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hanya bantu menginputkan dana nasabah travelnya tidak disediakan 




Berdasarkan uraian diatas maka  penulis tertarik membahas tentang 
produk tabungan haji terutama tentang strategi pemasaran serta faktor 
pendukung dan faktor penghambat dalam tabungan haji yang penulis beri 
judul  “ STRATEGI PEMASARAN TABUNGAN HAJI PADA BAITUL 
MAAL WAT TAMWILDEWAN MASJID INDONESIAPEKANBARU” 
B. Batasan Masalah 
Dalam penulisan ini agar lebih fokus kepada maksud dan tujuan maka 
penulis membatasi masalah yang akan diteliti yaitu Strategi Pemasaran 
Tabungan Haji padaBaitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
Pekanbaru. 
C. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada BMT DMI 
Pekanbaru? 
2. Apa Saja Faktor Pendukung dan Faktor Penghambat yang di hadapi 
BMT DMI Pekanbaru dalam melaksanakan strategi promosi tabungan 
haji? 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan penelitian Tugas Akhir ini adalah : 
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a. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk tabungan 
haji pada Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
Pekanbaru. 
b. Untuk mengetahui apa saja yang menjadi faktor pendukung dan 
penghambat yang di hadapi Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia Pekanbaru dalam menerapkan strategi promosi dalam 
tabungan haji. 
2. Manfaat penelitian 
a. Sebagai salah satu syarat untuk melengkapi dan mencapai gelar 
Ahli Madya Diploma Tiga (D.III) di prodi Perbankan syariah 
Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negri Sultan Syarif 
Kasim Riau. 
b. Sebagai sarana untuk meningkatkan wawasan informasi yang tepat 
dan jelas mengenai strategi promosi tabungan haji pada BMT DMI 
Pekanbaru. 
c. Dapat menjadi sumber isnspirasi bagi para mahasiswa UIN 
SUSKA RIAU Khususnya Prodi DIII perbankan syariah dalam 
melakukan penelitian penelitian selanjutnya. 
d. Dapat membantu masyarakat dalam memperoleh dan menggali 
informasi mengenai produk tabungan ibadah haji, sehingga 
masyarakat bisa lebih memahami bagaimana pendaftaran haji di 





E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini adalah penelitian lapangan. Adapun lokasinya 
dilakukan di BMT DMI Pekanbaru yang terletak di Jl. Kaharuddin 
Nasution , kec Marpoyan Damai, Pekanbaru. Adapun alasan pemilihan 
lokasi ini , karena tabungan haji BMT DMI Pekanbaru ini baru berdiri 
pada  tahun 2020 dan hanya memiliki 1 orang nasabah berdasarkan 
fenomena tersebut maka penulis tertarik untuk meneliti tabungan haji 
yang menggunakan akad mudharabah muqayyadah. 
2. Subjek dan Objek Penelitian  
a. Subjek adalah fungsi dalam kalimat yang menjadi bagian 
klausa. Sunjek ini merupakan pokok kalimat. Kata tanya siapa 
yang dipakai dalam mencari subjek dalam wujud bukan orang 
atau sesuatu tak bernyawa. Namin subjek umumnya berupa 
nomina atau frasa nominal untuk bahasa indonesia. Pada 
penelitian ini karyawan BMT DMI Pekanbaru bagian 
marketing funding. 
b. Sedangkan yamg menjadi objek adalah salah satu fungsi pada 
kalimat yang bergantung pada jenis predikat. Pembentuk objek 
umumnya berupa nomina, frasa nominal, atau klausa yang 
selalu muncul disebelah kanan predikat berupa kata kerja 
transif (verba transif). Pada penelitian ini strategi Pemasaran 







3. KEY informan  
Dalam buku Metode Riset Kualitatif, Dayman dan 
Holloway menyatakan bahwa , “Key informan adalah wakil 
kelompok yang diteliti, yang telah berada cukup lama dalam 
kebudayan. Hingga memiliki pengetahuan setingkat pakar 
menyangkut aturan-aturan, dan kebudayaan tersebut. 
 Dengan demikian key informan adalah orang yang 
dianggap penulis mampu dalam memberikan informasi yang 
berkaitan dengan penelitian. Orang yang bertanggung jawab besar 
dalam jalannya proses produksi dilapangan. Sehingga key 
informan haruslah memiliki kapabilitas dan kemampuan dalam 




 Maka dari itu  yang  menjadi key informan dalam penelitian 
ini adalah pimpinan dan marketing di BMT DMI kota Pekanbaru. 
4. Sumber Data  
Sumber data adalah bahan keterangan tentang suatu objek 
penelitian yang diperoleh dilokasi penelitian. Dalam penelitian ini 
jenis dan sumber data yang digunakan dikelompokkan menjadi 
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dua, yaitu : 
a. Data primer  
Data primer adalah data yang belum pernah dikumpulkan 
sebelumnya semata-mata untuk tujuan penyidikan. Data primer 
mengacu pada data yang berasal dari peneliti untuk pertama 
kalinya. Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung 
lapangan berupa tanggapan responden yang diperoleh melalui 
observasi, dan wawancara dengan Marketing funding BMT DMI 
Pekanbaru. 
b. Data Sekunder   
Data sekunder adalah data yang sudah ada, yang dikumpulkan 
oleh lembaga organisasi penyelidik sebelumnya. Yaitu data 
pendukung yang penulis dapatkan dari literatur yang berhubungan 
langsung dengan masalah yang diteliti. Data sekunder ini disebut 




5. Teknik Pengumpulan data  
Untuk mengumpulkan data yang berkenan dengan judul penelitian 
penulis menggunakan jenis pengumpulan data sebagai berikut : 
a. Wawancara atau interview merupakan cara yang digunakan 
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b. Dokumen peneliti menggunakan dokumen data yang 
mendukung dari sumber data sebelumnya yaitu wawancara. 
Dapat dikatakan juga bahwa dokumen merupakan rekaman 
yang bisa saja bersifat tulisan dan isinya merupakan peristiwa 
yang sudah berlalu maupun berbentuk video. 
6. Teknik Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini mengguna deskriptif yang 
menganalisa data dengan cara menggambarkan data yang telah 
dikumpulkan sebagaimana adanya, dan membandingkan antara 
praktek dan teori yang ada, sehingga dapat ditarik suatu kesimpulan 
dan di sajikan dalam bentuk laporan.
16
 
7. Teknik Penulisan  
a. Induktif, yang mengumpulkan data-data yang bersifat khusus 
yang ada hubungannya dengan masalah yang teliti kemudian 
mengambil kesimpulan secara umum. 
b. Deskriptif, yaitu suatu uraian penulisan yang menggambarkan 
secara utuh dan apa  adanya tanpa mengurangi dan menambah 
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F. Sistematika Penulisan 
Adapun dalam penulisan ini penulis menyajikan dan memakai 
sistematika lima bab yaitu: 
 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Pada bab ini terdiri dari latar belakang masalah, 
Batasan Masalah , Tujuan dan manfaat penelitian , 
Metode Penelitian, dan Sistematika penulisan. 
BAB II : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang sejarah umum 
Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
Kota Pekanbaru, visi dan misi, struktur organisasi, 
job description, program kegiatan, produk-produk 
dan perilaku utama. 
  BAB III : LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini membahas tinjauan teori yang 
meliputi tentang strategi pemasaran tabungan haji 
pada Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia Pekanbaru.  
  BAB III : TINJAUAN UMUM LOKASI PENELITIAN 




Baitul Maal Wa Tamwil  Dewan Masjid Indonesia 
Kota Pekanbaru, visi dan misi, struktur organisasi, 
job description, program kegiatan, produk-produk 
dan perilaku utama. 
  BAB IV : HASIL PENELITIAN  
Pada bab ini merupakan hasil penelitian tentang 
Strategi Pemasaran Tabungan Haji Pada Baitul 
Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
Pekanbaru. 
  BAB V : PENUTUP  
    Bab ini berisikan kesimpulan dan saran. 
  DAFTAR PUSTAKA 





GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
A. Sejarah Berdirinya Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
(BMT DMI) Kota Pekanbaru 
Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota 
Pekanbarumerupakan lembaga keuangan syariah non bank untuk Koperasi 
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS). sejarah berdirinya koperasi 
Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota 
Pekanbaruini diawali keprihatinan oleh pengurus Dewan Masjid Indonesia 
(DMI) Kota pekanbaru pada 2020 di waktu maraknya praktek-praktek rentenir 
di kota Pekanbaru, maka kami mengadakan rapat semua pengurus untuk 
membentuk Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) 
Kota Pekanbaru. Program tersebut bisa berjalan hampir 1 tahun lewat dan 
sambutan masyarakat sangat positif dengan banyaknya masyarakat beralih 
dari rentenir bergabung ke Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia 
(BMT DMI) Kota Pekanbaru. Semangat dan tekat itulah para pendiri koperasi 
yang pada waktu itu ingin meneruskan apa yang menjadi keinginan agar 
segera terwujud lembaga yang diatur rapi dan tertata bagus. 
Beberapa pengurus Dewan Masjid Indonesia (DMI) Kota Pekanbaru yang 
terlihat, berdiskusi dan bermusyawarah yang pada akhirnya seluruh tim 
pendiri sepakat untuk mendirikan Koperasi BMT yang diberi nama Baitul 




Ditetapkanlah pendirian Koperasi Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbarupada tanggal 28 Januari yang 
berkedudukan di Masjid Agung An-nur Provinsi Riau. Di saat itu kantor 
pelayanan pertama Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT 
DMI) Kota Pekanbarumasih menyewa. Modal awal sebesar Rp.6.300.000,- 
yang terkumpul dari anggota sebanyak 30 orang, terdiri dari para pendiri, 
pengurus dan pimpinan pengurus Dewan Masjid Indonesia (DMI) Kota 
Pekanbaru dan masyarakat umum. Setelah Koperasi Baitul Maal Wa Tamwil 
Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbaruberjalan 1 tahun lebih, 
maka banyak masyarakat yang bergabung menjadi anggota Baitul Maal Wa 
Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbaruyang sekarang 
beralamatkan di Jalan Kaharuddin Nasution, Marpoyan Damai Pekanbaru.
18
 
B. Visi dan Misi Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) 
Kota Pekanbaru 
Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota 
Pekanbarumemiliki visi dan misi dalam menjalankan kegiatan dan 
operasionalnya sebagai koperasi syariah yaitu: 
1. Visi 
a. Terbangunnya ekonomi umat dengan landasan syariah Islam. 
b. Terciptanya budaya ta’awun dalam kebaikan dan ketakwaan dibidang 
sosial ekonomi. 
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a. Menerapkan syariat Islam dalam aktivitas ekonomi. 
b. Menanamkan pemahaman bahwa sistem syariah dibidang ekonomi 
adalah adil, mudah, dan maslahah. 
c. Melakukan aktifitas ekonomi dengan budaya STAF (Shiddiq/jujur, 
Tabligh/komunikatif, Amanah/dipercaya, Fathonah/profesional. 
d. Meningkatkan kesejahteraan umat dan anggota.19 
 
C. Struktur Organisasi Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid Indonesia (BMT 






























D. Job Description karyawan Baitul Maal Wa Tamwil Dewan Masjid 
Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbaru 
Berikut ini adalah uraian pembagian tugas masing- masing jabatan 
di BMT DMI Kota Pekanbaru: 
Pengurus  
Pengurus mempunyai fungsi peran, fungsi dan tugas sebagai berikut: 
a. Menentukan arah kegiatan dan mengelola keseluruhan proses BMT 
dalam rangka mengembangkan visi dan misi serta mencapai tujuan. 
b. Melakukan pengawasan terhadap pelaksanaan kebijakan atas 
pengelolaan usaha yang ada di BMT DMI Kota pekanbaru. 
c. Melaporkan perembangan BMT kepada para anggota dalam rapat 
anggota 
1. Ketua 
Ketua mempunyai fungsi melakukan pengawasan secara keseluruhan 
atas aktivitas lembaga dalam rangka menjaga kekayaan BMT DMI 
Kota Pekanbaru dan memberikan arahan agar bisa lebih 
mengembangkan dan meningkatkan kualitas BMT DMI Kota 
Pekanbaru. 
Tanggung jawab : 
a. Bertanggung jawab atas aktivitas BMT dan melaporkan 
perkembangan unit BMT kepada seluruh anggota. 




c. Terjaganya kondisi kerja yang aman, nyaman di BMT DMI kota 
Pekanbaru. 
d. Meningkatnya kualitas SDM di BMT DMI Kota Pekanbaru. 
Tugas pokok: 
1. Memberikan masukan pada pengelola mengenai strategi-strategi 
yang dapat dikembangkan di BMT dalam pencapaian target. 
2. Membantu pengelola melakukan evaluasi dan menyusun 
perencanaan BMT. 
3. Menyelenggarakan rapat anggota dan melaporkan perkembangan 
BMT secara periodik (triwulan/semester/tahunan) kepada anggota 
BMT DMI Kota Pekanbaru. 
4. Terkendalinya aktivitas simpan pinjam di BMT DMI Kota 
Pekanbaru. 
5. Mengawasi secara keseluruhan aktivitas di BMT DMI Kota 
Pekanbaru. 
Wewenang: 
1. Menyetujui / menolak pengajuan pengeluaran biaya dengan alasan-
alasan yang dapat diterima. 
2. Menyetujui / menolak pengajuan biaya (hasil rapat komite) apabila 
dianggap dapat merugikan lembaga. 
3. Menyetujui / menolak penggunaan keuangan yang dianjurkan yang 




4. Melakukan teguran dan sanksi atas pelanggaran yang dilakukan 
oleh manajemen pengelola. 
5. Melakukan penilaian dan evaluasi atas prestasi karyawan sesuai 
dengan ketentuan yang berlaku. 
6. Mengeluarkan surat keputusan pengangkatan dan atau 
pemberhentian karyawan. 
2. Sekretaris 
Sekretaris mempunyai fungsi melakukan pengelolaan 
pengadministrasian segala sesuatu yang berkaitan dengan aktivitas 
badan pengurus. 
Tanggung jawab: 
1. Mengadministrasikan seluruh berkas yang menyangkut 
keanggotaan BMT DMI Kota Pekanbaru. 
2. Semua surat-surat masuk dan keluar, khususnya yang berkaitan 
dengan badan pengurus. 
3. Merencanakan rapat rutin koordinasi dan evaluasi kegiatan badan 
pengurus. 
4. Mendistribusikan setiap rapat pengurus / anggota kepada pihak-
pihak yang berkepentingan. 
Tugas pokok: 
1.  Mengadministrasikan seluruh berkas yang menyangkut 
keanggotaan BMT. 




3. Melakukan penghimpunan biodata atau kelengkapan administrasi 
anggota BMT. 
4. Melakukan registrasi keanggotaan BMT. 
5. Membuat surat keputusan atau persetujuan ketua pengurus untuk 
pengangkatan karyawan yang ditandatangani ketua badan pengurus. 
6. Menyusun kalender kerja badan pengurus bersama ketua dan 
bendahara. 
7. Membuat notulasi di setiap rapat. 
8. Mendokumentasikan notulas dan mendistribusikan kepada seluruh 
pihak yang berkepentingan. 
Wewenang: 
1. Menandatangani undangan surat. 
2. Mendokumentasikan arsip penting mengenai kepengurusan. 
3. Mendistribusikan hasil notulasi rapat pada seluruh pihak yang 
berkepentingan. 
3. Bendahara 
Bendahara mempunyai fungsi melakukan pengelolaan keuangan BMT 
DMI Kota Pekanbaru secara keseluruhan di luar unit-unit yang ada. 
Tanggung jawab: 
1. Mengeluarkan laporan keuangan BMT kepada pihak yang 
berkepentingan. 
2. Memberikan laporan mengenai perkembangan simpanan wajib dan 





1. Mengeluarkan laporan keuangan BMT kepada pihak yang 
berkepentingan. 
a. Membuat laporan keuangan BMT. 
b. Melakukan analisis bila diperlukan dan memberikan masukan 
pada rapat badan pengurus mengenai perkembangan BMT dari 
hasil laporan keuangan yang ada.  
2. Memberikan laporan mengenai perkembangan simpanan wajib dan 
simpanan pokok anggota. 
a. Melakukan evaluasi terhadap perkembangan simpanan pokok 
dan simpanan wajib. 
b. Mendata ulang anggota yang masih belum melunasi 
kewajibannya dalam menyetor simpanan pokok dan simpanan 
wajib. 
c. Melakukan koordinasi dengan sekretaris bila diperlukan 
mengenai kondisi anggota. 
Wewenang: 
1. Mengeluarkan laporan keuangan BMT untuk keperluan intern. 
2. Melakukan analisis keuangan di BMT. 
 
4. Manager 




mengkoordinasikan dan mengendalikan seluruh aktivitas lembaga 
yang meliputi penghimpunan dana dari pihak ketiga serta penyaluran 
dana yang merupakan kegiatan utama lembaga serta kegiatan-kegiatan 
langsung berhubungan dengan aktivitas utama tersebut dalam upaya 
mencapai target. 
Tanggung jawab: 
1. Tercapainya target yang telah ditetapkan secara keseluruhan. 
2. Terselenggaranya penilaian prestasi kerja karyawan. 
3. Tercapainya lingkup kerja yang nyaman untuk semua pekerja yang 
berorientasi pada pencapaian target. 
4. Terjaganya keamanan dana-dana masyarakat yang menghimpun 
dan pembiayaan yang diberikan serta seluruh aset BMT. 
5. Menjaga BMT agar dalam aktivitasnya senantiasa tidak lari dari 
viai & misinya. 
Tugas pokok: 
1. Memonitor dan memberikan arahan / masukan terhadap upaya 
pencapaian target. 
2. Mengevaluasi seluruh aktivitas dalam rangkaian pencapaian target. 
3. Menindaklanjuti  hasil evaluasi. 
4. Menemukan dan menentukan strategi-strategi baru dalam upaya 
mencapai target. 
5. Menetapkan tujuan penilaian prestasi kerja. 




7. Tercapainya lingkup kerja yang nyaman untuk semua pekerja yang 
berorientasi pada pencapaian target. 
8. Melakukan kontrol terhadap seluruh harta BMT. 
Wewenang manager: 
1. Memimpin rapat komite untuk memberikan keputusan terhadap 
pengajuan pembiayaan. 
2. Menyetujui / menolak secara tertulis pengajuan rapat komite secara 
musyawarah dengan alasan-alasan yang jelas. 
3. Menyetujui pengeluaran uang untuk pembelian aktiva tetap sesuai 
dengan batas wewenang. 
4. Menyetujui / menolak penggunaan keuangan yang diajukan yang 
tidak melalui prosedur. 
5. Memberikan teguran dan sanksi atas pelanggaran yang dilakukan 
bawahan. 
6. Melakukan penilaian prestasi karyawan sesuai dengan ketentuan 
yang berlaku. 
5. Marketing 
Marketing memiliki fungsi melayani pengajuan pembiayaan, 
melakukan analisa kelayakan serta memberikan rekomendasi atas 
pengajuan pembiayaan sesuai dengan hasil analisa yang telah 
dilakukan. Dan memiliki fungsi melakukan penjemputan setoran 






1. Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses sesuai 
dengan proses sebenarnya. 
2. Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan tepat dan 
lengkap sesuai dengan kebutuhan dan mempresentasikan dalam 
rapat komite. 
3. Melihat peluang dan potensi pasar yang ada dalam upaya 
pengembangan pasar. 
4. Melakukan penanganan atau angsuran pembiayaan yang dijemput 
ke lokasi pasar. 
5. Memastikan angsuran yang harus dijemput telah ditagih sesuai 
dengan waktunya. 
6. Memastikan tidak ada selisih antara dana yang dijemput dengan 
dana yang disetorkan ke BMT. 
Tugas pokok: 
1. Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses sesuai 
dengan proses sebenarnya. 
2. Melayani pengajuan pembiayaan dan memberikan penjelasan 
mengenai produk pembiayaan. 
3. Melakukan pengumpulan informasi mengenai calon mitra melalui 
kegiatan wawancara dan kunjungan lapangan. 
4. Membuat analisis pembiayaan secara tertulis dari hasil wawancara 




5. Memberikan masukan untuk pengembangan pasar dan memberikan 
gambaran mengenai potensi pasar yang ada. 
6. Melakukan langkah-langkah secara terencana dan terkoordinasi 
dengan kabag dan bagian marketing lainnya dalam rangka 
pengembangan pasar. 
7. Melakukan monitoring atas ketepatan alokasi dana serta ketepatan 
angsuran pembiayaan mitra. 
8. Melakukan monitoring angsuran mitra. 
9. Memastikan angsuran yang harus dijemput telah ditagih sesuai 
dengan waktunya 
a. Membuat rencana / jadwal kolekting harian, mingguan, dan 
bulanan. 
b. Menyiapkan peralatan administrasi yang dibutuhkan untuk 
menjemput simpanan / angsuran pembiayaan. 
10. Melakukan peringatan baik secara lisan maupun secara tulisan atas 
keterlambatan angsuran mitra. 
11. Memastikan tidak ada selisih antara dana yang dijemput dengan 
dana yang disetorkan ke BMT. 
a. Menghitung seluruh uang yang dijemput. 
b. Membuat daftar angsuran seluruh mitra yang menyetorkan 
uangnya. 
c. Memastikan seluruh setoran tidak ada yang tertinggal dan tidak 





1. Memberikan usulan untuk pengembangan pasar ke manajer. 
2. Memimpin dan menentukan agenda rapat marketing. 
3. Menerima setoran atas nama BMT terhadap mitra-mitra 
pembiayaan maupun mitra penyimpanan (sesuai dengan 
kebijakan yang ada). 

































F. Produk Produk BMT DMI Kota Pekanbaru 
Adapun produk-produk yang ditawarkan oleh BMT DMI Kota Pekanbaru 
ialah: 
1. Produk Penghimpunan Dana 
a. Tabungan Syariah Umum 
Tabungan syariah umum memiliki fungsi yang sama dengan 
tabungan konvensional lainnya, yakni sama-sama digunakan sebagai 
sarana penyimpanan dana yang menawarkan keamaan dan juga 
keuntungan bagi nasabah. Namun, tabungan syariah akan mengikuti 
prinsip kesyariahan sesuai dengan syariat Islam. Melalui penerapan 
prinsip syariah ini maka produk tabungan syariah diharapkan dapat 
membawa keuntungan dan keberkahan baik dunia maupun akhirat. 
b. Tabungan Aqiqah dan Tabungan Qurban 
Tabungan aqiqah dan tabungan qurban adalah simpanan yang 
alokasi dananya dipersiapkan untuk pembelian hewan aqiqah atau 
qurban bagi anggota yang ingin melaksanakan aqiqah atau ibadah 
qurban. 
c. Tabungan Pendidikan 
Tabungan pendidikan adalah produk perbankan maupun 
lembaga non bank untuk menabung. Jumlah uang yang ditabung 
nantinya adalah jumlah tabungan yang dimasukkan + bagi hasil / 
bunga yang diberikan oleh bank maupun lembaga non bank. 




Tabungan umrah merupakan penghimpunan dana yang 
diperuntukkan bagi seseorang yang ingin menunaikan ibadah umrah ke 
tanah suci dengan menggunakan akad mudharabah mutlaqah. 
e. Tabungan Impian 
Tabungan impian merupakan suatu bentuk tabungan berjangka 
yang dirancang untuk mewujudkan impian nasabah. 
f. Tabungan Kas Masjid 
Tabungan kas masjid adalah dana yang dialokasikan untuk 
kepentingan bersama atau kepentingan umum seluruh kaum muslim. 
g. Tabungan Haji 
Tabungan haji merupakan produk penghimpun dana yang 
diperuntukkan bagi seseorang yang ingin menunaikan ibadah haji 
ketanah suci dengan menggunakan mudharabah mutlaqah. 
h. Tabungan Walimah 
Tabungan walimah adalah produk simpanan untuk 
mempersiapkan biaya walimah atau pernikahan. Simpanan walimah 
dikelola dengan akad mudharabah al mutlaqoh yang pernikahan 
dananya dapat dilakukan pada waktu yang telah ditentukan. 
2. Pembiayaan 
a. Pembiayaan murabahah adalah akad jual beli barang dengan 
menyatakan harga pokok dan keuntungan (margin) yang telah 
disepakati. Karena keuntungan telah disepakati, maka karakteristik 




pembeli harga pembelian atau harga pokok barang dan menyatakan 
jumlah keuntungan jumlah keuntungan yang ditambahkan pada 
biaya tersebut.
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 Di sini, Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) Dewan 
Masjid Indonesia (DMI) Kota Pekanbaru bertindak sebagai penjual, 
dan di lain pihak, nasabah sebagai pembeli, sehingga harga beli 
dari supplier/ produsen/ pemasok ditambah dengan keuntungan 
Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) sebelum dijual kepada nasabah. 
3. Kewirausahaan 
Untuk mendapatkan keuntungann lebih, Baitul Maal Wa Tamwil 
Dewan Masjid Indonesia (BMT DMI) Kota Pekanbarumelakukan 
kegiatan kewirausahaan yaitu memasarkan produk-produk seperti 
makanan, depot air minum, barang sembako berupa beras.
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G. Perilaku Utama 
1. Prudence: Menjaga amanah dan melakukan perbaikan proses terus 
menerus. 
2. Copetence: Meningkatkan keahlian sesuai tugas yang diberikan dan 
tuntutan profesi. 
3. Trusted & trust: Mengembangkan prilaku dapat dipercaya dan percaya 
4. Contribution: Memberikan kontribusi positif dan optimal. 
5. Social and enviroment care: Memiliki kepedulian yang tulus terhadap 
lingkungan dan sosial. 
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6. Inclustivity: Mengembangkan perilaku mengayomi. 
7. Honestly: Jujur. 
8. Good govermance: Melakukan tata kelola yang baik. 




















A. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi 
Sesorang yang terlibat dalam bisnis khususnya pemasaran, 
tentunya akan berhadapan dengan lingkungan persaingan yang amat 
dinamis. Perubahan lingkungan yang dinamis ini seringkali gagal 
diantisipasi dengan baik oleh para pelaku bisnis, sehingga banyak sekali 
perusahaan yang punya nama besar berjatuhan karena gagal 
mengantisipasinya. 
Tokoh yang memiliki andil besar dalam mempopulerkan dan 
memperkuat konsep-konsep untuk strategi bisnis baru muncul mulai era 
1960-an yaitu Kenneth Andrews, Igor Ansoff, dan Alfred Chandler, Jr. 
Ketiga nama tersebut dikenal sebagai pemrakarsa yang luar biasa dalam 
dunia strategi bisnis. strategi telah didefinisikan dalam beberapa cara oleh 
banyak penulis adapun definisinya tersebut yaitu : 
1. Strategi adalah penetapan tujuan dasar jangka panjang dan sasaran 
perusahaan, dan penerapan serangkaian tindakan, serta alokasi sumber 
daya yang penting untuk melaksanakan sasaran ini. 
2. Strategi adalah pola, sasaran, tujuan, dan kebijakanrencana umum 
untuk meraih tujuan yang telah ditetapkan, yaitu dinyatakan dengan 




seharusnya dijalankan oleh perusahaan, atau yang seharusnya 
dijalankan oleh perusahaan. 
Berdasarkan keseluruhan definisi diatas, maka strategi dapat 
didefinisikan sebagai sekumpulan pilihan kritis untuk perencanaan dan 
penerapan serangkaian rencana tindakan dan alokasi sumber daya yang 
penting dalam mencapai tujuan dasar dan sasaran, dengan memperhatikan 
keunggulan kompetitif, kompratif, dan sinergis yang ideal dan 
berkelanjutan, sebagai arah dan cakupan, dan perspektif jangka panjang 
keseluruhan yang ideal dari individu organisasi.
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2.  Pengertian Pemasaran 
Apabila terdengar kata pemasaran seringkali dikaitkan oleh banyak 
pihak dengan penjualan (sales), sales promotion girl, promosi, atau 
produk. Bahkan seringkali orang menyamakan profesi marketer (pemasar) 
dengan sales (penjual). Namun sebenarnya pemasaran tidaklah sesempit 
yang diidentikan oleh banyak orang , karena pemasaran berbeda dengan 
penjualan. Pemasaran lebih merupakan “suatu seni menjual produk”, 
sehingga pemasaran proses penjualan yang dimulai dari perancangan 
produk sampai dengan setelah produk tersebut terjual. Berbeda dengan 
penjualan yang hanya berkutat pada terjadinya transaksi penjualan barang 
atau jasa. 
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a.) Pengertian pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajarial dengan 
mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai 
dengan pihak lain.  
b.) Secara umum pengertian pemasaran adalah suatu proses untuk 
menciptakan dan mempertukarkan produk atau jasa yang ditujukan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah dengan memberikan 
kepuasan. 
Menurut Philip klother mengartikan pemasaran sebagai sebuah proses 
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan secara bebas 
mempertukarkan barang dan jasa yang bernilai dengan orang lain. Pakar 
lain, Willian J. Stanton mengatakan bahwa definisi pemasaran dapat dibagi 
mnjadi dua, yaitu dalam artian kemasyarakatan pemasaran adalah setiap 
kegiatan tukar-menukar yang bertujuan untuk memuaskan keinginan-
keinginan manusia. Dalam arti bisnis pemasaran adalah sebuah sistem dari 
kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, memberikan harga 




 Dari pengertian diatas dapat diuraikan bahwa pemasaran 
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merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para 
nasabahnya terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui kebutuhan-
kebutuhan dan keinginan konsumen, maka setiap perusahaan perlu 
melakukan riset pemasaran, karena dengan melakukan riset pemasaran 
inilah bisa diketahui keinginan dan kebutuhan konsumen yang 
sebenarnya.Kita mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses sosial dan 
manajarial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan pertukaran timbal balik 
produk dan nilai dengan orang lain.
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3. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi Pemasaran adalah suatu rencana yang memungkinkan 
suatu organisasai untuk membuat pengguanaan yang terbaik tentang 
sumber daya dan keuntungan untuk mempertemukan hasil sasarannya. 
Strategi pemasaran terdiri dari dua unsur, pertama. Analisa dan pemilihan 
dari suatu target pasar. Kedua. Pemilihan dan menciptakan suatu bauran 
pemasaran (suatu kombinasi produk, harga, distribusi dan promosi) yang 
di kembangkan untuk memenuhi target pasar tertentu. Strategi pemasaran 
merupakan pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai 
tujuan pemasarannya, strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk 
pasar sasaran, penetapan posisi, pemasaran dan besarnya pengeluaran 
pemasaran. 
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a. Tujuan strategi Pemasaran 
Setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan atau badan usaha 
tentu mengandung suatu maksud dan tujuan tertentu. Penetapan  tujuan ini 
disesuaikan dengan keinginan pihak manajaman itu sendiri. Badan usaha 
dalam menetapkan tujuan yang hendak dicapai dilakukan dengan berbagai 
pertimbangan matang. Kemudian di tetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan 
tersebut . 
Secara umum tujuan strategi pemasaran adalah : 
1).  Memaksimalkan konsumen atau dengan kata lain memudahkan dan 
merangsang komsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 
produk yang ditawarkan BMT secara berulang-ulang. 
2). Memaksimalkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 
diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak 
pemasaran selanjutnya, karena pemasaran ini akan ditularkan kepada nasabah 
lainnya melalui cerita. 
3). Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti BMT menyediakan 
berbagai jenis produk sehingga nasabah memiliki berbagai beragam pilihan 
pula. 




kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien (hemat).
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 b. Manfaat strategi pemasaran 
Manfaat yang diperoleh dengan adanya strategi pemasaran adalah sebagai 
berikut: 
1. Strategi pemasaran dapat memberikan tujuan dan arahan yang jelas kepada 
semua orang yang terlibat dalam kegiatan usahanya. 
2. Strategi pemasaran dapat mengatasi masalah-masalah atau mencari 
kesempatan-kesempatan yang mungkin timbul pada masa yang akan 
datang sesuai dengan perunahan lingkungan yang terjadi. 
3. Dengan adanya strategi pemasaran akan memberikan kemudahan unuk 
memonitor apa yang terjadi dan apa yang sedang dikerjakan serta dapat 
memberikan sumbangan-sumbangan terhadap kesuksesan usaha. 
4. Perusahaan yang mampu menyusun dan memilih strategi pada umumnya 
lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan yang tidak mampu untuk 
menyusun dan memilih strategi. 
Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran adalah : 
1). Kebutuhan (Needs) adalah suatu pernyataan dari perasaan 
kekurangan. 
2). Keinginan (Wants) adalah kebutuhan manusia yang dibentuk oleh 
budaya dan kepribadian seorang. 
3). Permintaan (Demnds) adalah keinginan manusia yang didukung 









c. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya  dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 
mempunyai  seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 
yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix (bauran pemasaran). 
 Kotler memberikan definisi mengenai bauran pemasaran sebagai: 
“Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran faktor yang dapat 
dikendalikan Produk (product), Harga (price), Promosi (promotions), 
Tempat (place), Orang (people), Proses (process) dan Bukti Fisik 
(physical evidence) yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan 
respon yang diinginkan dalam  pasar sasaran.” 
Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan sebagai perpaduan 
seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan oleh 
perusahaan sebagai bagian dalam upaya mencapai tujuan pada pasar 
sasaran. 
Berikut ini akan dijelaskan secara singkat mengenai masing-masing 
unsur dari bauran pemasaran (Marketing Mix) dari definisi yang dikemukakan 
oleh Kotler, antara lain sebagai berikut: 
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1. Produk (Product)  
Produk (Product),adalah segala sesuatu yang ditawarkan kesuatu pasar 
untuk memenuhi keinginan atau  kebutuhan, sedangkan dalam  makna sempit 
produk  adalah sekumpulan atribut fisikyang terkait dalamsebuah bentuk yang 
dapat diidentifikasi.  
Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk 
penawaran produk secara fisik bagi produk secara fisik bagi produk barang, 
merek yang akan ditawarkan atau ditempelkan pada produk tersebut (brand), 
fitur yang ditawarkan didalam produk tersebut, pembungkus, garansi, dan 
servis sesudah penjualan (after sales servis). Pengembangan produk dapat 
dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dari keinginan pasarnya yang 
didapat salah satunya dengan riset pasar. 
2. Harga (Price) 
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran dapat 
menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-faktor yang 
perlu di pertimbangkan dalam suatu penetapan harga antara lain biaya, 
keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan keinginan 
pasar.  
3. Promosi (Promotions) 
Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahukan 




mengetahui tentang produk yang diproduksikan oleh perusahaan tersebut. 
Adapun kegiatan yang termasuk dalam aktivitas promosi adalah periklanan, 
personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Promosi di sini terkait 
dengan besaran biaya promosi dan kegiatan promosi yang akan dilakukan. 
Tujuan yang diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat mengetahui 
tentang produk tersebut dan pada akhirrnya mmutuskan untuk membeli 
produk tersebut. 
4. Tempat (place) 
Yang perlu diperhatikan dari keputusan mengenai  tempat yaitu: 
a. sistem transportasi perusahaan. 
b. Sistem penyimpanan. 
c. Pemilihan saluran distribusi 
Termasuk dari sistem transportasi antara  lain keputusan tentang 
pemilihan alat transportasi, penentuan jadwal pengiriman, rute yang harus 
ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem penyimpanan, harus menentukan 
letak gudang baik untuk menyimpan bahan baku maupun lokasi untuk 
penyimpan barang jadi, jenis peralatan yang digunakan untuk mengenai 
material maupun peralaataan lainnya. Sedangkan pemilihian saluran 
distribusi menyangkut keputusan tentang pengguanaan penyalur 
(pedagang besar, pengecer, agen, makeler) dan bagaimana menjalin kerja 





5. Orang (People) 
Orang (people) adalah semua pelaku yang memainkan peranan penting 
dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen 
dari orang adalah pegawai perusahaan, konsumen, dan konsumen lain. Semua 
sikap dan tindakan karyawan, cara berpakaian karyawan dan penampilan 
karyawan memiliki pengaruh terhadap keberhasilan penyampaian jasa. 
Orang berfungsi  sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas 
jasa yang diberikan. Untuk mencapai kualitas yang diperlukan pelatihan  staf 
sehigga karyawan mampu memberikan keppuasan kepada konsumen. Orang-
orang merupakan  unsur penting, baik dalam produksi  maupun dalam 
penyampaian jasa. Orang-orang secara bertahap menjadi bagian difereniasi 
yang mana perusahaan-perusahaan jasa seperti pelanggan menciptakan nilai 
tumbuh dan memperoleh keunggulan kompotitif. 
6. Proses (Process) 
Proses  (Process) semua prosedur aktual, mekanisme, dam aliran aktifitas 
yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini memiliki arti 
sesuatu untuk menyampaikan jasa. Proses dalam jasa merupakan faktor utama 
dalam bauran pemasaran jasa  seperti pelanggan  jasa sebagai bagian jasa itu 
sendiri. 
Proses merupakan prosedur, mekanis dan kebiasaan dimana sebuah jasa 
diciptakan dan disampaikan kepada pelanggan, termaksud keputusan 




keleluasan karyawan. Menejemen proses merupakan aspek kunci 
penyempurnaan kualitas jasa.    
7. Bukti Fisik (Physical Evidence) 
physical evidence termaksud salah satu dari tujuh elemen bauran 
pemasaran jasa yang terdiri dari semua variabel yang bisa  dikendalikan oleh 
perusahaan dan akan  dipakai untuk memuaskan konsumen. Physical 
evidenceatau bukti fisik adalah lingkungan tempat jasa disampaikan dan 
penyedia jasa dengan konsumen berinteraksi beserta dengan komponen 
lainnya yang mendukung terwujudnya atau terkomunikasinya jasa. Elemen 
dari physical evidence termaksud seluruh aspek fasilitas fisik dari organisasi 
jasa yang terdiri atribut eksterior dan interior serta hal berwujud lainnya
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d. Nilai-nilai Strategi Pemasaran Syariah 
Menurut Arif dalam landsan dasar pemasaran bank syariah nilai 
nilai pemasaran syariah sebagai berikut: 
1). Shiddiq artinya memiliki kejujuran dan selalu melandasi 
ucapan, keyakinan , serta perbuatan berdasarkan ajaran islam. Tidak ada 
satu ucapan pun yang saling bertentangan dengan perbuatan. Shiddiq 
bukan sekedar wacana pribadi, tapi juga wacana publik, yaitu perlunya 
sebuah sistem dan struktur pengelolaan sesuatu yang jujur . 
2). Fathanah berarti mengerti, memahami, dan menghayati secara 
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mendalam segala hal yang terjadi dalam tugas dan kewajiban. Fatanah 
berkaitan dengan kecerdasan, baik kecerdasan rasio, rasa, maupun 
kecerdasan ilahiyah (agama).  
3). Amanah memiliki makna tanggung jawab dalam melaksanakan 
setiap tugas dan kewajiban. Amanh ditampilkan dalam keterbukaan, 
kejujuran, pelayanan prima dan ihsan (berupaya menghasilkan hal yang 
terbaik) dalam segala hal. Sifat amnah harus dimiliki oleh setiap mukmin 
apalagi yang memiliki pekerjaan yang terkait dalam pelayanan kepada 
masyarakat. 
4). Tabliq artinya mengajak sekaligus memberikan contoh kepada 
pihak lain untuk melaksanakan ketentuan ajaran islam dalam setiap gerak 
aktivitas ekonomi yang dilakukan sehari-hari. Seseorang pemasar syariah 
harus memposisikan dirinya tidak hanya representasi dari perusahaan 
namun turut pula sebagai juru dakwah dalam pengembangan ekonomi 
syariah.  
5). Istiqomah artinya konsisten. Hal ini memberikan makna 
seorang pemasar syariah dalam praktik pemasarannya selalu istiqomah 
dalam penerapan aturan syariah. Seorang pemasar syariah harus dapat di 












1. Pengertian  Mudharabah 
Mudharabah berasal dari kata dharb, berarti memukul atau 
berjalan. Memukul atau berjalan berarti proses seseorang memukul 
kakinya dalam menjalankan usahanya. Secara istilah mudharabah adalah 
akad antara pemilik modal (harta)dengan pengelola modal, dengan 




Sedangkan secara teknik, al-mudharabah adalah akad kerjasama 
usaha anatara dua pihak, dimana pihak pertama (shahibul maal) 
menyediakan (100%) modal, sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola. 
Keuntungan usaha secara mudharabah dibagi menurut kesepakatan yang 
di tuangkan dalam kontrak, sedangkan apabila rugi ditanggung oleh 
pemilik modal selama kerugian itu bukan akibat kelalaian si pengelola. 
Seandainya kerugian itu diakibatkan karena kecurangan atau kelalaian si 
pengelola, si pengelola harus bertanggung jawab atas kerugian tersebut. 
Menurut Fatwa DSN-MUI, Mudharabah adalah akad kerjasama 
suatu usaha antara dua pihak di mana pihak pertama (Milik, Shahib Al- 
Mal, LKS) menyediakan seluruh modal, sedangkan pihk kedua (Amil, 
Mudharib, Nasabah) bertindak selaku pengelola, dana keuntungan usaha 
bagi di antara mereka sesuai kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. 
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2. Rukun dan Syarat Mudharabah 
Rukun dari akad mudharabah yang harus dipenuhi dalam transaksi 
ada beberapa, yaitu: 
a. Pelaku akad, yaitu shahibul maal (pemodal) adalah pihak yang memiliki 
modal tetapi tida bisa berbisnis, dan mudhaarib (pengelola) adalah pihak 
yang panda berbisnis, tetapi tidak memiliki modal. 
b. Objek akad, yaitu modal (mal), kerja (dharabah) , dan keuntungan (ribh) 
dan 
c. Shighah, yaitu ijab dan Qabul. 
Sementara itu, syarat-syarat khusus yang harus dipenuhi dalam 
mudharabah terdiri dari syarat modal dan keuntungan. Syarat modal yaitu: 
1). Modal harus berupa uang. 
2). Modal harus jelas dan diketahui jumlahnya. 
3). Modal harus tunai bukan utang, dan 
4). Modal harus diserahkan kepada mitra kerja. 
Sementara itu, syarat keuntungan, yaitu keuntungan harus jelas 
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3. Dasar Hukum Mudharabah 
Dasar hukum mudharabah yang lazim digunakan para ulama adalah 
berdasarkan pada Al-Qur‟an, hadis dan Ijma‟ sebagai berikut: 
a. Al-Qur‟an  
Ayat-ayat Al-Qur‟an  yang terkait dengan pembahasan mudharabah 
antara lain : 
ٌَِ ۡٔ ٰاَخر  َٔ  ٌَِ ٕۡ ٌَِ اۡۡلَۡرضِِ فِٗ َٚۡضِرب  ٕۡ ٍِۡ َٚۡبخَغ  ِِ فَۡضمِِ ِي
ۖ َِللّاٰ   
Dan orang-orang yang berjalan di muka bumi mencari sebagian 
karunia Allah. 
b. Al- hadis 
َب ٔ أَْخبََر ر  ًْ ٍِ  َع َراَرةَِ ْب َب قَبلَِ ز  َ َْبَأ ِعٛمِ  أَ ًَ ٍِ  َحّدثََُب قَبلَِ إِْس ٌِ  اْب ْٕ ٌَِ قَبلَِ َع دِ  َكب ًّ َح لِ  ي   اْْلَْرضِ  َٚقٕ 
ُِْد٘  َضبَربَتِِ َيبلِِ ِيْثمِ  ِع  ً ب اْن ًَ َضبَربَتِِ َيبلِِ فِٙ َصه حَِ فَ  ً َيب اْْلَْرضِِ فِٙ َصه حَِ اْن َٔ  فِٙ َْٚصه حِْ نَىِْ 
َضبَربَتِِ َيبلِِ   ً ٌَِ قَبلَِ اْْلَْرضِِ فِٙ َْٚصه حِْ نَىِْ اْن َكب َٔ ٌِْ بَأًْسب ََٚرٖ َۡلِ   َعهَٗ اْْلَّكبرِِ إِنَٗ أَْرَضّ  َْٚدفَعَِ أَ
 ٌِْ مَِ أَ ًَ ِِّ فَِٛٓب َْٚع ِِ بَُِْفِس نَِد َٔ َٔ  ِِّ اَِ َٕ أَْع َٔ  ِِ بَقَِر َٔ َۡلِ  َٔ ُْفِقَِ  ْٛئًب ٚ  ٌَِ َش ٕ حَك  َٔ ه َٓب انُّفَقَت ِ  ٍِْ ك   اْْلَْرضِِ َرةِِّ ِي
Artinya : Telah mengabarkan kepada kami „Amru bin zurarah telah 
memberitakan kepada kam iismail telah menceritakan kepada kami Ibnu Aun,dia 
berkata: Muhammad pernah berkata: Tanahku seperti harta Mudharabah (kerja 
sama dagangan  dengan memberikan saham harta atau jasa), apa yang layak untuk 
harta mudharabah maka layak untuk tanahku dan apa yang tidak layak untuk 
harta mudharabah maka tak layak pulak untuk tanahku. Dia memandang tidak 
mengapa jika dia meyerahkan tanahnya kepada pembajak tanah sendiri, anaknya 




biaya sedikit pun, dan pembiayaannya semua dari pemilik tanah. (HR.al-Nasa‟I 
No.3867). 
4. Jenis-jenis Mudharabah 
a. Mudharabah Muqayyadah, yaitu bentuk kerja sama antara shahibul mal 
dengan mudharib dimana cakupannya dibatasi oleh spesialis, waktu 
dantempat usaha. Batasan-batasan itu dimaksudkan untuk mengatasi 
modalnya dari resiko kerugian. 
b. Mudharabah Muthlaqah, yaitu bentuk kerja sama antara shohibul mal dan 
mudharib yang cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifik 
jenis usaha, waktu dan daerah bisnis. dalam pembahasan fiqh ulama 
shalafas-shaleh, mudharabah muthlaqah sering disebut dengan ungkapan 
lakukanlah sesukamu (if ’al masyi’ta) dari shahibul mal ke mudharib yang 
memberi kekuasaan sangat besar.
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C.  Tabungan Haji 
Sebagian besar rakyat indonesia beragama  islam. Salah satu rukun 
islam  yang diwajibkan oleh Allah SWT, menunaikan ibadah haji bagi 
yang mampu. Karena panggilan haji itulah maka umat islam 
mengharapkan dapat menjalankan ibadah haji ketanah suci mekkah. 
Meskipun biaya nya sangat besar tetapi  masyarakat bisa  menabung di 
BMT  untuk menunaikan ibadah haji. BMT berusaha agar niat ibadah umat 
islam yang peghasilannnya tidak berlebihan dapat dicapai dengan melalui 
tabungan haji. 
Tabungan haji merupakan salah satu jenis dari produk simpanan 






yang menerapkan imbalan bagi hasil bagi hasil  , simpanan adalah sumber 
dana utama sejatinya untuk kepentingan transaksi. Menurut undang-
undang perbankan No. 10 tahun 1998 tabungan adalah simpanan yang 
penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang telah 
disepakati, tetapi tidak dapat di tarik dengan cek, bilyet giro, atau alat 
lainnya yang dipersamakan dengan itu. Sedangkan pasal 1 ayat 21 UU No. 
21 Tahun 2008 tentang perbankan syariah, tabungan adalah simpanan 
berdasarkan akad wadi’ah atau investasi dana berdasarkan akad 
mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip 
syariah yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat dan 
ketentuan tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat di tarik dengan cek, 
bilyet, giro, atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu. 
D. Haji 
1. Pengertian Haji 
Menurut bahasa, haji berasal dari bahasa arab berarti ziarah atau 
berkunjung, dari segi bahasa haji berarti menyengaja, sedangkan menurut 
istilah syara‟ haji adalah berziarah (berkunjung) ke ka‟bah di mekkahAl-
mukaramah untuk mengerjakan ibadah yang meliputi thawaf,sa’i wuquf 
dan ibadah-ibadah lainnya untuk memenuhi perintah allah SWT dan 
mengharap keridlaannya dalam masa yang tertentu.  
Haji dalam pengertian istilah para ulama ialah menuju ke ka‟bah untuk 




tempat tertentu, yang di maksud “mengunjungi” ialah mendatangi, yang 
dimaksud tempat tertentu ialah ka‟bah dan arafah, yang di maksud waktu 
tertentu adalah bulan-bulan haji, yaitu bulan syawal, zulqaidah, dan 
zulhijjah dan 10 pertama bulan zulhijjah, yang dimaksud dengan 
“perbuatan tertentu” adalah berihram, Wukuf diarafah, Mabit di Mina, 
Melontar Jumrah, Mencukur, Tawaf, Dan Sa’i. 
2. Landasan Hukum Ibadah Haji 
Mengenai hukum melaksanakan ibadah haji adalah wajib ‘ain bagi 
yang mampu. Melaksanakan haji wajib yaitu karena memenuhi rukun 
islam dan apabila kita nazar yaitu seorang yang bernazar untuk haji, maka 
wajib melaksanakannya, kemudian untuk haji sunat, yaitu dikerjakan pada 
kesempatan selanjutnya, setelah pernah menunaikan haji wajib. Haji 
merupakan rukun islam yang ke lima, diwajibkan kepada setiap muslim 
yang mampu untuk mengerjakan. Jamhur ulama sepakat bahwa mula-
mulanya disyariatkan ibadah haji tersebut pada tahun ke enam hijrah, 
tetapi ada juga yang mengatakan tahun ke sembilan hijrah.
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Hukum melaksanakan haji adalah wajib bagi siapa yang memiliki 
kemampuan. Hal demikian disebutkan Allah SWT dalam firmannya, yaitu: 
ٕا  ً اَحِ َٔ َرةَِ اْنَحجِّ  ًْ اْنع  َٔ  ِِ
 لِِلّٰ
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Dalam ayat lain Allah SWT berfirman : 
ِِّْٛ ِ فِ
ج   ٰٚ جِ  ٰا ُٰ ْٛىَِ ّيقَبوِ  بَِّٛ ِْ ٍِْ ە  اِْبٰر َي َٔ   ِّ ٌَِ َدَخهَ ۖ ِ ٰاِيًُب َكب  ِِ
لِِلّٰ َٔ ْٛجِِ ِحجِ  انُّبسِِ َعهَٗ  ٍِِ اْنبَ ِِّ اْسخَطَبعَِ َي ْٛ  اِنَ
ۖ ِ َسبًِْٛلِ   ٍِْ َي َٔ ٌِّ َكفَرَِ  َِ فَبِ
ِٙ  َللّاٰ ٍِِ َغُِ ٍَِ َع ْٛ ًِ  اْنٰعهَ
Artinya : “padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (di antara-nya) 
Maqam ibrahil; barang siapa memasukinya (baitullah itu) menjadi 
amanlah dia mengerjakan haji adalah kewajiban manusia terhadap Allah, 
yaitu (bagi) orang yang sanggup mengadakan perjalanan ke Baitullah. 
Barang siapa yang mengingkari (kewajiban hari), maka sesungguhnya 
Allah maha kaya (tidak memerlukan sesuatu) dari semesta alam”.
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Dari ayat di  atas, manusia diperintahkan untuk menunaikan ibadah haji dan 
umrah hanya untuk taat kepada Allah SWT. Bukan untuk kepentingan bisnis, atau 
untuk memperoleh popularitas dan lain-lain. 
3. Rukun dan  Syarat Haji 
1.) Rukun Haji 
a. Ihram  
b. Wukuf di  Arafah 
c. Thawaf  
d. Sa‟i antara shafa dan Marwah. 
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e. Mengundulkan rambut atau mencukur rambut. 
f. Tertib 
2).  Syarat Haji 
a. Islam . 
b. Baligh. 
c. Berakal sehat. 
d. Merdeka. 
e. Mampu, yaitu sehat  fisik, memiliki harta untuk bekal dan 
perjalanan tanpamenyusahkan diri. 
f. Sehat badannya, orang sakit atau lemah bisa di wakilkan kepada 
orang lain apabila ia mempunyai cukup harta. 
g.   Ada kendaraan yang  dapat mengangkut untukpergi ke mekkah. 
h. Keamanan dalam perjalanan terjamin. 
i. Memiliki bekal yang cukup bagi dirinya dan keluarganya sampai 
kembali dari haji. 




4. Hikmah Melaksanakan Haji 
a. Setiap perbuatan dalam ibadah haji sebenarnya mengandung  rahasia, 
contohnya seperti ihrom sebagai upacara pertama maksudnya adalah 
bahwa manusia harus melepaskan diri dari bahwa nafsu dan hanya 
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menghadap diri kepada Allah. 
b. Mempertengah iman dan takwa  kepada Allah Swt karena dalam ibadah 
tersebut  diliputi dengan penuh kekhusyu‟an. 
c. Ibadah haji menambah jiwa tauhid yang tinggi. 
d. Ibadah haji adalah sebagai  tindak lanjut dalam pembentukan sikap 
mentaldan akhlak yng mulia. 
e. Ibadah haji adalah merupakan pernyataan umat islam seluruh dunia 
menjadi umat yang satu karena mempunyai persamaan atau satu akidah. 
f. Ibadah haji merupakan muktamar akbar umat islam sedunia, yang 
peserta-peserta berdatangan dari seluruh penjuru dunia dan ka‟bah lah 
yang menjadi symbol kesatuan dan persatuan. 
g. Menumbuhkan semangat berkorban, karena ibadah haji banyak 
meminta pengorbanan baik harta, benda, jiwa besar dan pemurah, tenaga 
serta waktu untuk melakukannya.
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi pemasaran yang diterapkan BMT DMI Pekanbaru 
menggunakan bauran pemasaran yang terdiri dari atas 7P yaitu: Product 
(Produk), Price (Harga), Promotions (Promosi),  Place (Tempat), People 
(Orang), Proces (Proses), Physical Evidence (Bukti Fisik). 
2.  Faktor pendukung dalam tabungan haji yaitu (1) masyarakat mayoritas 
beragama islam (2) semua muslim memiliki niat naik haji (3) dalam 
prosedur pembukaan tabungan haji tidak rumit (4) setoran awal nya ringan 
(5) BMT DMI memiliki lokasi yang strategis (6) menyadarkan masyarakat 
untuk menabung sejak dini (7) masyarakat tidak khawatir tentang 
penggelapan uang. Sedangkan faktor penghambat dalam tabungan haji 
adalah (1) sebagian masyarakat tergolong masih rendah (2) minimnya 
pemahaman masyarakat terhadap prinsip-prinsip syariah (3) belum 
mempunyai sosial media (4) belum memiliki gedung sendiri (5) tidak 







 Setelah penulis melakukan penelitian, menganalisis dan 
menyimpulkan maka  ada beberapa saran yang penulis ajukan yaitu 
sebagai berikut: 
1. Diharapkan BMT DMI Pekanbaru semakin aktif untuk meningkatkan 
inovasi dalam kegiatan pemasaran, baik promosi dan sosialisasi karena 
kegiatan pemasaran terbukti mampu meningkatkan perkembangan 
produk khususnya tabungan haji.  
2. Sebaiknya BMT DMI Pekanbaru membuat akun sosial media seperti 
instagram dan facebook mengingat saat ini banyak masyarakat  yang 
telah menggunakan sosial media. Dengan membuat tampilan 
semenarik mungkin , akan menarik minat masyarakat untuk bergabung 
di BMT DMI khusunya tabungan  haji. 
3. Sebaiknya BMT DMI Pekanbaru mempunyai travel sendiri agar 
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Nama : ADINNA FATLIATI 
Judul : STRATEGI PEMAASARAN TABUNGAN HAJI PADA BMT DEWAN 
MASJID INDONESIA PEKANBARU. 
Format Pertanyaan Wawancara 
1. Apa itu tabungan haji? 
2. Akad apa yang digunakan tabungan haji? 
3. Dokumen apa dibutuhkan ketika membukatabungan haji? 
4. Bagaimana cara BMT DMI mempromosikan tabungan haji? 
5. Apa kelebihan dan kekurangan tabungan haji ini? 
6. Apakah ada kendala dalam penerapan tabungan haji? 
7. Strategi apa yang dilakukan BMT DMI menarik nasabah untuk menabung pada 
produk tabungan haji?  
8. Bagaimana prosedur jika nasabah ingin melakukan tabungan haji? 
9. Saat ini berapa jumlah BMT DMI  pada produktabungan haji? 
10. Apa saja faktor pendukung dan faktor penghambat tabungan haji dalam 
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